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ABSTRACT 
 PT Petrokimia Gresik is one of the biggest fertilizer company in Indonesia. PT Petrokimia Gresik has 
an objective to become producer of fertilizer and chemistry material which has strong power of competition 
and the product is interested, so it needs a marketing strategy in order to increase sale’s volume and compete 
with domestic company and multinational company and to increase sale’s volume which are not stable. The 
purpose of this research are to figure out marketing strategies applied by company, to figure out strenghts 
and weaknesses, opportunities and threats factor of company, and to analyze the appropiate strategies to be 
implemented by PT Petrokimia Gresik to increase sale’s volume of export. The type of this research is 
descriptive qualitative research with study. By method of analysis is SWOT, the result showed that the 
company’s greatest strenght is secure quality of PT Petrokimia Gresik’s product, while the company’s biggest 
weakness is demand to fulfill subsidy necessary. The company’s greatest opportunities is high demand in 
South Asia, while the biggest threat to the company come from government who don’t give their support to 
export. 
 
Keywords: Marketing Strategy, Sale’s Volume, Export, Fertilizer 
 
ABSTRAK 
 PT Petrokimia Gresik merupakan salah satu perusahaan pupuk terbesar di Indonesia. Salah satu tujuan 
perusahaan yaitu menjadi produsen pupuk dan produk kimia lainnya yang berdaya saing tinggi dan produknya 
diminati konsumen, sehingga dibutuhkan strategi dalam melakukan pemasaran agar dapat meningkatkan 
penjualan perusahaan serta bersaing dengan pesaing baik dari dalam negeri maupun luar negeri dan 
meningkatkan volume penjualan yang tidak stabil. Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui strategi 
pemasaran yang diterapkan perusahaan, mengetahui faktor kekuatan dan kelemahan, peluang dan ancaman, 
dan menganalisis strategi yang tepat digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan 
ekspor. Jenis penelitian ini adalah deskritif dengan pendekatan kualitatif. Menggunakan metode analisis 
SWOT, hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Petrokimia Gresik kekuatan terbesar perusahaan terletak pada 
kualitas produk yang dimiiki PT Petrokimia Gresik terjamin, sedangkan kelemahan terbesar perusahaan 
adalah tuntutan untuk memenuhi kebutuhan subsidi. Peluang terbesar perusahaan adalah permintaan pasar 
tinggi di Asia Tenggara, sedangkan ancaman untuk perusahaan adalah kurangnya dukungan pemerintah untuk 
melakukan ekspor. 
 
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Volume Penjualan, Ekspor, Pupuk 
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1. PENDAHULUAN 
 Perdagangan internasional sudah menjadi 
kebutuhan di setiap bangsa dan negara yang ingin 
maju khususnya bidang ekonomi pada era 
globalisasi ini. Negara-negara melakukan 
perdagangan internasional dikarenakan dua alasan 
utama. Pertama, adanya perbedaan antara satu 
sama lain seperti kondisi geografi, iklim, tingkat 
penguasaan ilmu pengetahuan dan teknologi 
(IPTEK) dan lain-lain. Kedua, adanya tujuan untuk 
mencapai skala ekonomis dalam proses produksi. 
Perkembangan dunia bisnis yang semakin 
ketat dan penuh persaingan membuat para pelaku 
bisnis yang ada sulit untuk bertahan. Para pelaku 
bisnis harus memiliki strategi yang inovatif supaya 
dapat bertahan dalam persaingan yang semakin 
ketat tersebut. Selain memberi dampak pada 
tingkat persaingan, globalisasi juga memberikan 
peluang perusahaan untuk melakukan pemasaran 
internasional. Salah satu alternatif yang dapat 
dipilih oleh perusahaan untuk memasuki pasar 
internasional adalah melalui ekspor baik secara 
langsung maupun tidak langsung. 
Ekspor adalah kegiatan mengeluarkan atau 
menjual barang dari dalam negeri ke luar negeri. 
Menurut Undang-Undang Kepabeanan, ekspor 
adalah kegiatan mengeluarkan barang dari daerah 
pabean. Ekspor merupakan strategi utama yang 
digunakan oleh perusahaan dengan skala bisnis 
kecil sampai perusahaan dengan skala bisnis besar 
untuk bersaing di tingkat internasional, dan 
merupakan salah satu sumber devisa yang 
diandalkan bagi cadangan devisa negara. 
Salah satu produk atau barang yang diekspor 
oleh Indonesia adalah pupuk. Pupuk adalah 
material yang ditambahkan pada media tanam atau 
tanaman untuk mencukupi kebutuhan hara yang 
diperlukan tanaman sehingga mampu berproduksi 
dengan baik. Salah satu perusahaan pupuk terbesar 
di Indonesia adalah PT Petrokimia Gresik. PT 
Petrokimia Gresik telah melakukan ekspor sejak 
tahun 2007, namun volume penjualan ekspor tidak 
stabil. Permasalahan dalam penelitian ini akan 
dianalisis lebih dalam menggunakan analisis 
SWOT (strenghts, weaknesses, opportunities, dan 
threats), dengan menganalisis faktor internal dan 
eksternal perusahaan. 
 
2. KAJIAN PUSTAKA 
2.1 Strategi Pemasaran Internasional 
Strategi adalah pola fundamental dari tujuan-
tujuan sekarang dan yang terencana, penyebaran 
sumber daya, dan interaksi dari sebuah organisasi 
dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor 
lingkungan lainnya (Simamora, 2000: 214). 
Beberapa cara untuk memasuki pasar antara lain 
melalui kegiatan ekspor, aliansi strategis, dan 
melalui investasi langsung (Kristanto, 2011: 138). 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 323), cara 
memasuki pasar adalah ekspor tidak langsung, 
ekspor langsung, melisensikan, joint venture, dan 
investasi langsung. 
2.1.1 Ekspor 
Menurut Undang-Undang Nomor 10 Tahun 
1995 tentang Kepabeanan, ekspor merupakan 
kegiatan mengeluarkan barang dari daerah pabean. 
Ekspor adalah menjual barang dari dalam negeri ke 
luar peredaran Republik Indonesia dan barang yang 
dijual tersebut harus dilaporkan kepada Direktorat 
Jenderal Bea dan Cukai Departemen Keuangan 
(Hamdani, 2012: 37). Menurut Kotabe dan Helsen 
dalam Kristanto (2011: 141) ekspor merupakan 
cara paling populer bagi banyak perusahaan untuk 
masuk ke pasar internasional. 
2.2 Strategi STP (Segmenting, Targeting, 
Positioning) 
Menurut Kotler dikutip Purwanto (2008: 
151), dalam mendesain suatu strategi pemasaran 
hal terpenting yang perlu dilakukan oleh 
manajemen pemasaran adalah penerapan konsep 
STP. 
2.2.1 Segmenting 
Segmentasi adalah suatu proses membagi 
pasar ke dalam kelompok pelanggan yang memiliki 
prilaku yang sama atau memiliki kebutuhan yang 
serupa (Kotler dan Keller, 2009: 228). Segmentasi 
pasar konsumen memiliki 3 dasar yaitu segmentasi 
geografis, segmentasi demografis, dan segmentasi 
psikografis (Kotler dan Keller, 2009: 234-241). 
2.2.2 Targeting 
Setelah perusahaan melakukan segmentasi 
pasar, selanjutnya perusahaan mengevaluasi 
segmen pasar mana yang menjadi target pasar 
perusahaan. Dalam menentukan target pasar, 
perusahaan harus melakukan beberapa survey 
untuk mengetahui keadaan pasar supaya proses 
pemasaran tepat sasaran. 
2.2.3 Positioning 
Positioning adalah tindakan merancang 
penawaran dan citra perusahaan agar mendapatkan 
tempat khusus dalam pikiran pasar sasaran (Kotler 
dan Keller, 2009: 292). Positioning adalah salah 
satu langkah perusahaan untuk memperkenalkan 
produkya kepada konsumen supaya dapat 
menciptakan kesan-kesan tertentu. 
2.3 Bauran Pemasaran Internasional 
Menurut Gitosudarmo (2012: 205) strategi 
yang dapat digunakan perusahaan untuk memasuki 
pasar internasioal adalah bauran pemasaran 
internasional (international marketing mix) yang 
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terdiri dari perencanaan produk internasional, 
perencanaan harga internasional, perencanaan 
promosi internasional, dan perencanaan distribusi 
internasional. 
2.4 Analisis Lingkungan Perusahaan 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 63) 
analisis lingkungan berkaitan dengan metode 
analisis yang akan digunakan yaitu analisis SWOT 
yang terdiri dari 4 elemen, yaitu kekuatan 
(strenghts), kelemahan (weaknesses), peluang 
(opportunities), dan ancaman (threats). Analisis 
lingkungan perusahaan dibagi menjadi analisis 
lingkungan internal dan analisis lingkungan 
eksternal. 
Menurut Wheelen dan Hunger (2012: 11) 
analisis lingkungan internal terdiri dari variabel-
variabel kekuatan dan kelemahan yang ada di 
dalam organisasi. Lingkungan internal dalam 
perusahaan terdiri dari keuangan, pemasaran, 
sumber daya manusia, dan operasi dan produksi. 
Analisis lingkungan eksternal berfokus pada hal-
hal yang di luar kontrol perusahaan, membahas 
tentang peluang dan ancaman. Lingkungan 
eksternal terdiri dari lingkungan umum dan 
lingkungan industri. Menurut Kotler dan 
Armstrong (2008: 82) membagi lingkungan 
eksternal perusahaan menurut lingkungan 
demografi, ekonomi, alam, teknologi, dan politik, 
termasuk dalam lingkungan umum. Lingkungan 
industri terdiri dari ancaman pesaing baru, 
kekuatan posisi pembeli, kekuatan posisi pemasok, 
dan persaingan antar perusahaan. 
2.5 Analisis SWOT 
Analisis SWOT merupakan singkatan dari 
strenghts (kekuatan), weaknesses (kelemahan), 
opportunities (peluang), threats (ancaman). Kotler 
dan Keller (2009: 63) membagi analisis SWOT ke 
dalam dua faktor, yaitu faktor internal yang terdiri 
dari kekuatan dan kelemahan dan faktor eksternal 
yang terdiri dari peluang dan ancaman. 
Sastradipoera (2003: 46) juga menjelaskan bahwa 
analisis SWOT merupakan salah satu metode yang 
populer untuk menetapkan strategi manajemen 
pemasaran yang efektif. Analisis SWOT akan 
memasangkan keempat elemennya yang saling 
berhubungan sehingga memperoleh hasil berupa 
strategi-strategi yang dapat digunakan sebagai 
strategi alternatif perusahaan. 
 
3. METODE PENELITIAN 
3.1 Jenis Penelitian 
Metode penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah deskriptif dengan pendekatan 
kualitatif. Deskriptif artinya melukiskan variabel 
demi variabel, satu demi satu (Hasan, 2002: 22). 
Menurut Narbuko dan Achmadi (1997: 44) 
penelitian deskriptif yaitu penelitian yang berusaha 
untuk menuturkan pemecahan masalah yang ada 
sekarang berdasarkan data, jadi peneliti 
menyajikan data, menganalisis dan 
mengintepretasi. Menururt Sugiyono (2012: 9) 
metode penelitian kualitatif adalah metode 
penelitian yang berlandaskan filsafat pospotivisme, 
digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang 
alamiah. 
3.2 Fokus Penelitian 
Fokus penelitian mengenai strategi 
pemasaran yang diterapkan PT Petrokimia Gresik, 
mengidentifikasi faktor kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman PT Petrokimia Gresik dalam 
melakukan kegiatan ekspor, dan analisis SWOT 
dengan matriks IFAS, EFAS, IE, dan SWOT. 
Peneliti akan merumuskan beberapa alternatif 
strategi yang dapat digunakan PT Petrokimia 
Gresik untuk meningkatkan volume penjualan 
ekspor. 
3.3 Lokasi Penelitian 
Peneliti mengumpulkan data untuk 
menganalisis strategi yang dapat digunakan untuk 
meningkatkan volume penjualan ekspor pada PT 
Petrokimia Gresik yang terletak di Jalan Ahmad 
Yani Gresik.  
3.4 Sumber Data 
Penelitian ini menggunakan data primer dan 
data sekunder. Data primer adalah informasi yang 
dikumpulkan untuk tujuan investigasi yang sedang 
dilakukan (Churcill, 2005: 216). Data sekunder 
merupakan data yang diperoleh atau dikumpulkan 
oleh orang yang melakukan penelitian dari sumber-
sumber yang telah tersedia (Hasan, 2002: 82). 
3.5 Pengumpulan Data 
3.5.1 Teknik Observasi 
Peneliti mengamati strategi pemasaran yang 
digunakan PT Petrokimia Gresik untuk melakukan 
ekspor. Peneliti juga mengamati kondisi 
perusahaan mulai dari keadaan keuangan 
perusahaan, pemasaran perusahaan, sumber daya 
yang dimiliki perusahaan, operasi dan produksi 
perusahaan. Peneliti juga mengamati persaingan 
PT Petrokimia dengan para pesaingnya.  
3.5.2 Teknik Wawancara 
Peneliti ini menggunakan pendekatan dengan 
petunjuk umum wawancara dengan membuat 
pedoman wawancara yang mencakup tentang 
pokok-pokok pertanyaan. Pertanyaa-pertanyaan 
tersebut akan diajukan peneliti ke informant yang 
memahami tentang kondisi dan keadaan PT 
Petrokimia Gresik. 
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3.5.3 Teknik Dokumentasi 
Dokumentasi dilakukan dengan cara 
mengabadikan berbagai data yang didapat peneliti 
dari tempat penelitian. Dokumentasi tersebut 
meliputi dokumen dan gambar yang terkait dengan 
kegiatan ekspor yang dilakukan PT Petrokimia 
Gresik. 
3.5.4 Triangulasi Data 
Peneliti melakukan triangulasi data dengan 
mengumpulkan data yang bersifat 
menggabungkan dari berbagai metode 
pengumpulan data yang dilakukan peneliti 
mengenai kegiatan ekspor di PT Petrokimia 
Gresik. Peneliti juga menguji kredibilitas data 
pada saat mengumpulkan data tersebut di PT 
Petrokimia Gresik. 
3.6 Instrumen Penelitian 
Peneliti menggunakan 3 instrumen 
penelitian, antara lain: pedoman wawancara yang 
berisi tentang pokok-pokok pertanyaan untuk 
diajukan ke informant, buku catatan dan alat 
perekam yang digunakan peneliti untuk mencatat 
dan merekam semua percakapan dengan sumber 
data, dan peneliti yang merupakan instrumen 
utama dengan menggunakan panca indra untuk 
mengamati objek dalam penelitian kemudian 
mengolah sebagai hasil penelitian. 
3.7 Metode Analisis 
Metode analisis yang dilakukan adalah 
melakukan analisis lingkungan internal (kekuatan 
dan kelemahan) dan eksternal (peluang dan 
ancaman) perusahaan yang menjadi dasar untuk 
melakukan analisis SWOT. Analisis SWOT 
dilakukan melalui matriks IFAS (Internal Factor 
Analysis Summary) yang akan menguraikan faktor-
faktor kekuatan terbesar dan kelemahan 
perusahaan dan matriks EFAS (External Factor 
Analysis Strategy) yang akan menguraikan faktor-
faktor peluang dan ancaman yang dimiliki 
perusahaan, dan matriks IE (Internal External) 
yang menunjukkan di mana posisi perusahaan saat 
ini. Matriks SWOT sebagai alat perumusan 
alternatif strategi perusahaan yang didasarkan pada 
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 
perusahaan. 
 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
4.1 Strategi Pemasaran yang Diterapkan PT 
Petrokimia Gresik 
4.1.1 Strategi STP (Segmenting, Targeting, 
Positioning) 
4.1.1.1 Segmenting 
PT Petrokimia Gresik memiliki 3 
segmenting: perkebunan, industri, dan ekspor. 
Lingkungan di sekitar PT Petrokimia Gresik 
merupakan lingkungan petani dan masih 
menggunakan pupuk curah dengan cara tradisional 
yang sesuai dengan hasil produksi PT Petrokimia 
Gresik. Produk PT Petrokimia Gresik dapat 
digunakan sebagai bahan baku suatu produk dan 
dapat diolah kembali menjadi produk yang lebih 
bekualitas. PT Petrokimia Gresik juga memiliki 
konsumen di luar negeri yang memiliki cara bertani 
yang hampir sama dengan petani di lingungn 
sekitar perusahaan dan PT Petrokimia Gresik 
memiliki potensi yang baik untuk melakukan 
ekspor, baik dari segi kualitas maupun kuantitas. 
4.1.1.2 Targeting 
PT Petrokimia Gresik memiliki 3 targeting: 
perkebunan sawit, pabrik pupuk majemuk, dan 
Asia Tenggara. Indonesia merupakan produsen 
sawit terbesar di dunia, sehingga perkebunan sawit 
menjadi target utama PT Petrokimia Gresik. 
Beberapa prroduk PT Petrokimia Gresik dapat 
diolah kembali oleh pabrik pupuk majemuk untuk 
menjadi bahan baku pupuk tersebut. Asia Tenggara 
menjadi target PT Petrokimia Gresik karena di 
benua tersebut memiliki cara bertani yang kurang 
lebih sama dengan cara bertani di lingkungan 
sekitar perusahaan yang dapat dijadikan PT 
Petrokimia Gresik sebagai tujuan ekspor. 
4.1.1.3 Positioning 
Positioning PT Petrokimia Gresik adalah 
produsen pupuk terbesar dan terlengkap di Asia. 
Perusahaan yang berada di Indonesia maupun di 
luar Indonesia tidak ada yang memproduksi pupuk 
lengkap seperti PT Petrokimia Gresik. Perusahaan 
lain hanya memproduksi satu sampai tiga macam 
produk pupuk saja dalam satu perusahaan. PT 
Petrokimia Gresik memproduksi 14 macam produk 
pupuk. 
4.1.2 Bauran Pemasaran (marketing mix) 
4.1.2.1 Produk (product) 
Produk di PT Petrokimia Gresik dibagi 
menjadi 2, yaitu produk pupuk subsidi dan produk 
non subsidi. Produk non subsidi terdiri dari produk 
inovasi, produk non pupuk dan produk pupuk non 
subsidi. Produk non subsidi memiliki 2 pasar yaitu 
pasar dalam negeri dan pasar luar negeri. PT 
Petrokimia Gresik memasarkan produk non subsidi 
ke pasar luar negeri dengan cara ekspor. Produk-
produk yang diekspor antara lain Urea, NPK, NPS, 
ZK, ZA, AlF3, dan Gypsum, tapi produk yang 
sering melakukan ekspor hanya Urea, NPK, dan 
ZK. 
Pupuk Urea merupakan bahan baku dari 
pupuk majemuk dan merupakan produk pupuk 
yang paling besar dibutuhkan oleh tanaman. Oleh 
karena itu pasar pupuk Urea sangat besar. Pupuk 
ZK juga memiliki pasar yang besar, terutama di 
 Jurnal Administrasi Bisnis  (JAB)|Vol. 24  No. 1 Juli 2015|                                                                                                                        
administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id    
5 
 
luar negeri. PT Petrokimia Gresik memasarkan 
pupuk ZK ke luar negeri terlebih dahulu kemudian 
pasar dalam negeri mulai ada. Ekspor pupuk NPK 
tergantung pada kapasitas produksi dan 
pemenuhan pupuk subsidi. 
Produk yang dihasilkan PT Petrokimia 
Gresik lebih berkualitas dibandingkan dengan para 
pesaingnya. PT Petrokimia Gresik satu-satunya 
produsen yang menggunakan sistem liquid base. 
Sistem ini dapat dipastikan di setiap butir pupuk 
yang dihasilkan terkandung seluruh bahan baku 
yang digunakan, karena sistem ini bahan bakunya 
berbentuk cair. Sedangkan sistem solid base bahan 
bakunya berbentuk padatan dan cara 
memproduksinya hanya dihaluskan lalu dicampur. 
4.1.2.2 Harga (price) 
Harga produk PT Petrokimia Gresik 
didasarkan pada 3 faktor, yaitu biaya, margin, dan 
distribusi. Harga untuk produk non subsidi hanya 
penjumlahan dari Harga Pokok Produksi (HPP) 
dan distribusi. Namun harga tersebut juga 
diperhitungkan dengan analisa keuntungan, 
margin, dan harga pasar. 
Harga untuk produk ekspor berbeda dengan 
produk subsidi dan produk non subsidi. Harga 
ekspor diperhitungkan dari kurs yang sedang 
berlaku, jarak distribusi. Lokasi tujuan ekspor 
sangat mempengaruhi penentuan harga untuk 
produk ekspor.harga yang sedang berlaku di pasar 
dengan produk yang sejenis juga mempengaruhi 
harga yang dicantumkan oleh PT Petrokimia 
Gresik. PT Petrokimia Gresik berlangganan buletin 
pupuk internasional untuk mengetahui harga pasar 
supaya PT Petrokimia Gresik dapat menjaga harga 
yang dimiliki produknya dan dapat bersaing 
dengan para pesaing. 
4.1.2.3 Promosi (promotion) 
Promosi PT Petrokimia Gresik dilaksanakan 
berdasarkan produk. Promosi PT Petrokimia 
Gresik terbagi menjadi 3, yaitu promosi untuk 
produk pupuk subsidi, produk non subsidi, dan 
produk ekspor. Promosi untuk produk pupuk 
subsidi dilakukan kepada distributor atau kios dan 
petani. Promosi untuk produk non subsidi 
dilakukan dengan cara sponsorship, merchandise, 
dan kunjungan kebun. Promosi yang dilakukan PT 
Petrokimia Gresik untuk ekspor ada 3 cara, yaitu 
melalui website, partnership, dan call center. 
Promosi yang dapat dilakukan PT Petrokimia 
Gresik untuk semua produk adalah melakukan 
survey kepada pelanggan setelah terjadi jual beli. 
Survey tersebut dilakukan melalui telepon atau 
email. Survey dilakukan setiap setahun sekali, 
berupa keluhan, kritik, ataupun kepuasan 
pelanggan. 
4.1.2.4 Distribusi (place) 
Distribusi yang dilakukan PT Petrokimia 
Gresik juga berbeda untuk setiap produknya. Ada 
3 macam distribusi, yaitu distribusi produk pupuk 
subsidi, distribusi produk non subsidi, dan 
distribusi produk ekspor. Distribusi untuk produk 
pupuk subsidi dinamakan sistem distribusi tertutup, 
karena PT Petrokimia Gresik harus menyalurkan 
pupuk ke lini yang sudah ditentukan. Distribusi 
untuk produk non subsidi ada 3 cara, yaitu 
menggunakan truk milik konsumen sendiri, 
menggunakan transportir, dan trader. Distribusi 
untuk produk pupuk ekspor memiliki cara 
distribusi sendiri. PT Petrokimia Gresik hanya 
melakukan distribusi ekspor sampai FOB di 
pelabuhan khusus perusahaan selebihnya sampai 
tempat tujuan merupakan tanggung jawab 
konsumen. Ada 2 bentuk distribusi untuk ekspor 
yaitu in bag dan in bulk. In bag sudah dalam bentuk 
karung yang berisi pupuk, sedangkan in bulk 
berupa pupuk curah. 
4.2 Analisis Lingkungan Perusahaan 
4.2.1 Analisis Lingkungan Internal 
4.2.1.1 Keuangan 
Keadaan keuangan PT Petrokimia Gresik 
selalu mengalami perkembangan di setiap 
tahunnya. Kekuatan perusahaan dapat dilihat dari 
pendapatan perusahaan dari hasil penjualan. 
Keadaan keuangan PT Petrokimia Gresik hanya 
sampai tahun 2013 saja yang dapat disampaikan 
karena ada batasan dari pihak perusahaan untuk 
tahun-tahun berikutnya. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1 Diagram Net Profit PT Petrokimia 
Gesik Tahun 2009-2013 
Sumber: www.petrokimia-gresik.com 
4.2.1.2 Pemasaran 
PT Petrokimia Gresik melakukan ekspor 
karena perusahaan ingin melakukan ekspansi atau 
perluasan usaha yang ditandai dengan penciptaan 
pasar baru, perluasan fasilitas, perekrutan pegawai, 
dan lain-lain. PT Petrokimia Gresik juga memiliki 
potensi yang besar untuk melakukan ekspor karena 
hasil produksi yang dihasilkan oleh pabrik cukup 
besar, dan dengan melakukan ekspor perusahaan 
dapat mendapatkan keuntungan yang lebih tinggi. 
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PT Petrokimia Gresik tidak dapat melakukan 
ekspor setiap waktu. PT Petrokimia Gresik 
merupakan perusahaan Badan Umum Milik 
Negara (BUMN) oleh karena itu perusahaan dapat 
melakukan ekspor jika ada alokasi dan kebutuhan 
subsidi aman. PT Petrokimia Gresik melakukan 
ekspor dengan cara tender, yaitu dengan cara 
melakukan tawaran untuk mengajukan harga dan 
bersedia untuk menyediakan barang sesuai 
kebutuhan. 
4.2.1.3 Sumber Daya Manusia 
Sumber daya manusia di PT Petrokimia 
Gresik berjumlah 3.227 karyawan yang terbagi 
dalam berbagai jabatan. PT Petrokimia Gresik 
menerima karyawan dari 3 macam pendidikan 
terakhir, yaitu SMA, D3, dan S1. Karyawan yang 
baru diterima mengikuti on the job training selama 
1 tahun 6 bulan. Selama waktu tersebut ada 
kemungkinan karyawan tidak diterima menjadi 
pegawai tetap jika kinerja yang dihasilkan kurang 
memuaskan. Karyawan yang sudah menjadi 
karyawan tetap pun terus dipantau oleh ketua tiap 
unit yang terkait. 
4.2.1.4 Operasi dan Produksi 
Kegiatan bisnis yang terjadi di PT Petrokimia 
Gresik harus sesuai dengan alur prosedur bisnis. 
Secara tidak langsung akan mengendalikan 
kegiatan bisnis supaya berjalan secara sistematis. 
Kegiatan bisnis untuk pupuk subsidi dan produk 
non subsidi berbeda. Alur prosedur bisnis untuk 
pupuk subsidi terjadi antara PT Petrokimia Gresik, 
distributor, kios, dan petani. Alur prosedur bisnis 
untuk produk non subsidi ada 2 alur, yaitu untuk 
penjualan di dalam negeri dan di luar negeri. Alur 
prosedur bisnis untuk produk non subsidi yang 
dikirim ke luar negeri memiliki alur yang berbeda 
di setiap produknya. 
 
4.2.2 Analisis Lingkungan Eksternal 
4.2.2.1 Analisis Lingkungan Umum 
Demografi 
Pasar produk PT Petrokimia Gresik sudah 
mencapai luar negeri. Permintaan pupuk paling 
tinggi berada di Asia, terutama Asia Timur 
kemudian Asia Tenggara. Sebagian besar 
penduduk di Asia bermata pencaharian sebagai 
petani. 
 
 
Gambar 2 Jumlah Permintaan Pupuk di Dunia 
Sumber: P. Heffer, IFA, Juni 2014 
 
Ekonomi 
Global Economic Prospect melaporkan 
bahwa pada tahun 2015 negara-negara berkembang 
akan mulai tumbuh karena rendahnya harga 
minyak, menguatnya ekonomi Amerika, suku 
bunga global yang rendah dan berkurangnya 
tekanan domestik di sebagian negara-negara 
berkembang. 
Sosoikultural 
Petani di Benua Asia cara bertaninya masih 
tradisional. Petani masih menggunakan pupuk 
curah dan penyebarannya secara manual. Petani di 
Benua selain Benua Asia sudah menggunakan 
teknologi untuk membantu proses cocok tanam 
mereka. 
Teknologi 
PT Petrokimia Gresik memanfaatkan 
jaringan telekomunikasi untuk menghubungi para 
pembeli yang ada di luar negeri. PT Petrokimia 
Gresik biasanya menggunakan e-mail, fax, dan 
telephone. PT Petrokimia Gresik juga 
memanfaatkan website untuk memudahkan 
konsumen jika ingin mengetahui tentang PT 
Petrokimia Gresik. 
Politik-Hukum 
Produk pupuk saat ini masih diprioritaskan 
untuk swasembada dalam negeri terlebih dahulu. 
Pemerintah melarang ada alokasi lain selain pupuk 
subsidi. Terkait dengan Peraturan Menteri 
Pertanian Republik Indonesia Nomor. 
134/Permentan/OT.140/12/2014 tentang Pedoman 
Percepatan Optimasi Lahan, dalam peraturan 
tersebut disebutkan bahwa salah satu permasalahan 
yang dihadapi dalam peningkatan produksi 
pertanian adalah belum terpenuhinya kebutuhan 
pupuk. 
4.2.2.2 Analisis Lingkungan Industri 
Ancaman Pesaing Baru 
PT Petrokimia Gresik memiliki banyak 
pesaing baik pasar dalam negeri maupun pasar luar 
negeri untuk produk non subsidi. Perusahaan 
swasta yang berada di dalam negeri dikhawatirkan 
menjadi pesaing PT Petrokimia Gresik untuk 
melakukan ekspor ke negara tujuan. Selain itu juga 
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perusahaan-perusahaan lokal yang berada di setiap 
negara tujuan ekspor. 
Kekuatan Posisi Pembeli 
Kekuatan posisi pembeli bergantung pada 
banyaknya pemasok yang menawarkan harga 
rendah ke pembeli atau kualitas dan desain yang 
lebih baik. Posisi pembeli cukup kuat, hanya saja 
pemasokya berbeda-beda. Pupuk Urea yang 
memasok adalah perusahaan dari Pupuk Indonesia 
Holding ompany (PIHC), sedangkan untuk pupuk 
NPK yang memasok adalah PT Petrokimia Gesik 
dan perusahaan swasta. Untuk ZK kekuatan posisi 
pembelinya lemah karena pesaing yang dimiliki PT 
Petrokimia Gresik untuk pupuk ZK sedikit. 
Kekuatan Posisi Pemasok 
Kekuatan posisi pemasok bergantung pada 
situasi pasar dan jumlah permintaan dalam arena 
persaingan. PT Petrokimia Gresik memiliki 
permintaan produk yang tinggi, terutama Urea. 
Kekuatan posisi pemasok untuk Urea sangat kuat, 
karena hanya Pupuk Indonesia Holding Company 
(PIHC) yang memproduksi Urea. Kendala untuk 
Urea adalah kontrol ekspor dari pemerintah. 
Sedangkan kekuatan posisi pemasok untuk NPK 
lemah, karena banyak perusahaan swasta yang 
memproduksi pupuk tersebut. Pupuk ZK kekuatan 
posisi pemasoknya cukup kuat, karena hanya 
sedikit perusahaan yang memproduksi ZK. 
Persaingan Antar Perusahaan 
Persaingan PT Petrokimia Gresik dengan 
perusahaan lain dapat dilihat dari banyak faktor. PT 
Petrokimia Gresik mengandalkan beberapa 
keunggulan yang dimiliki untuk menghadapi 
persaingan, yaitu macam-macam produk yang 
dihasilkan, kualitas produk yang dimiliki, 
standarisasi produk, jaminan garansi, dan layanan 
after sale. Persaingan produk non subsidi awalnya 
yang diperhitungkan adalah harga, kemudian 
kualitas produk, dan yang terakhir adalah layanan 
after sale. 
4.3 Analisis SWOT 
4.3.1 Matriks IFAS 
Dari analisis lingkungan internal yang telah 
dilakukan, maka dapat dirumuskan beberapa 
kekuatan dan kelemahan PT Petrokimia Gresik. 
Kekuatannya antara lain kualitas produk terjamin, 
produsen terlengkap se Indonesia, lokasi pabrik 
yang strategis, memiliki dermaga pribadi, memiliki 
sarana bongkar muat pribadi, memiliki sumber 
daya manusia yang berkualitas, pelayanan after 
sale yang disediakan PT Petrokimia Gresik, dan 
keadaan perusahaan yang kuat berdasarkan laporan 
keuangan yang ada. Kelemahannya antara lain 
tuntutan memenuhi kebutuhan subsidi, kapasitas 
produksi yang terbatas, dan bahan baku impor yang 
dibeli melalui trader. 
4.3.2 Matriks EFAS 
Dari analisis lingkungan eksternal yang telah 
dilakukan, maka dapat dirumuskan beberapa 
peluang dan ancaman. Peluang yang dimiliki PT 
Petrokimia Gresik antara lain permintaan pasar 
tinggi di Asia Tenggara, pertanian di Asia 
Tenggara masih bersifat konvensional, 
perekonomian di negara berkembang tahun ini 
meningkat, teknologi dapat dimanfaatkan dengan 
baik oleh semua pihak, hanya PIHC yang 
memproduksi Urea di Indonesia, dan sedikit 
perusahaan yang memproduksi ZK di Indonesia. 
Ancaman yang dimiliki PT Petrokimia Gresik 
antara lain pesaing dari Cina dan Filipina dengan 
produk yang sejenis, produsen pupuk lokal yang 
berada di setiap negara tujuan ekspor, kurangnya 
dukungan pemerintah, perusahaan swasta di 
Indonesia juga melakukan ekspor, dan banyak 
perusahaan yang memproduksi NPK baik lokal 
maupun luar negeri. 
4.3.3 Matriks IE 
Dalam matriks IE posisi PT Petrokimia 
Gresik berada pada posisi “Hold and Maintain”. 
Strategi yang digunakan pada posisi ini pada 
umumnya adalah strategi penetrasi pasar dan 
pengembangan produk. 
 
4.3.4 Matriks SWOT 
Berdasarkan matriks SWOT dapat ditarik 
rumusan empat strategi yang dihasilkan dari 
analisis matriks: 
Strategi SO (Strengths-Opportunities) 
Mempertahankan dan memanfaatkan macam 
produk, kualitas produk, dan pelayanan after sale 
yang dimiliki perusahaan untuk memasuki pasar 
baru dan menjaga kepercayaan konsumen, 
mempertahankan kualitas sumber daya manusia 
yang dimiliki perusahaan, memanfaatkan dermaga 
dan sarana bongkar muat dengan maksimal untuk 
melakukan eksportasi, terus melaksanakan 
kegiatan promosi, melakukan riset pasar. 
Strategi ST (Strengths-Threats) 
Mempertahankan kualitas produk dan 
pelayanan after sale yang merupakan keunggulan 
perusahaan, dan mempererat hubungan antara 
produsen dan konsumen. 
Strategi WO (Weaknesses-Opportunities) 
Menambah kapasitas produksi perusahaan 
dan membuat pabrik khusus untuk ekspor. 
Strategi WT (Weaknesses-Threats) 
Perusahaan membeli bahan baku langsung 
dari pemilik sumber bahan baku untuk mengurangi 
biaya, sehingga harga dapat lebih bersaing. 
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4.4 Alternatif Strategi yang Diperlukan 
Berdasarkan analisis SWOT yang telah 
dilakukan, maka didapat beberapa strategi 
alternatif yang dapat direkomendasikan kepada PT 
Petrokimia Gresik, antara lain Backward 
Integration Strategy, Market Development 
Strategy, Product Development Strategy, Market 
Penetration Strategy, dan Concentric 
Diversification Strategy. 
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Pemasaran yang dilakukan PT Petrokimia 
Gresik masih memiliki peluang dan kesempatan 
yang luas. Namun untuk memanfaatkan peluang 
yang ada, perusahaan perlu memahami faktor-
faktor dari lingkungan eksternal dan internal yang 
ada. Perusahaan dapat bertahan di dunia bisnis 
yang semakin ketat ini tergantung pada respon 
perusahaan terhadap lingkungan di sekitarnya. 
 
Saran 
Matriks IFAS dan EFAS yang telah dilakukan 
dapat merumuskan beberapa kekuatan, kelemahan, 
peluang, dan ancaman yang dimiliki PT Petrokimia 
Gresik. PT Petrokimia Gresik dapat meningkatkan 
dan memaksimalkan kinerja perusahaan dengan 
memanfaatkan keunggulan perusahaan untuk dapat 
memanfaatkan peluang-peluang yang ada. PT 
Petrokimia Gresik juga dapat memanfaatkan 
keunggulan yang dimiliki perusahaan untuk 
mempertahankan posisi perusahaan dari ancaman-
ancaman yang dapat mempengaruhi kondisi 
perusahaan baik internal maupun eksternal. PT 
Petrokimia Gresik juga dapat meminimalisir 
kelemahan perusahaan dengan memanfaatkan 
peluang-peluang yang ada. PT Petrokimia Gresik 
juga dapat mempertahankan perusahaan dari 
ancaman yang ada dengan cara memanfaatkan 
keunggulan yang ada dan menghindari ancaman. 
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